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1. Rahmen der Kontrolle 
 
    „Die Möglichkeit einer Kontrolle von Ausbildungsinhalten . . . " und Lernzielen „. . . wird in 
den einschlägigen Publikationen bislang weitgehend außer acht gelassen. Anhaltspunkte zum 
hier interessierenden Fragenkreis finden sich jedoch in der Literatur zur 
Curriculumentwicklung im Schul- und Hochschulwesen, in der gelegentlich das Infragestellen 
von Lerninhalten1 angesprochen und damit mittelbar auf ein Kontrollbedürfnis aufmerksam 
gemacht wird"2. Im folgenden wird ein Verfahren zur Bestimmung von Lernzielen und     
Lerninhalten entwickelt und an einigen Beispielen dargestellt. 
    Die Kontrolle von Lernzielen und -inhalten ist derjenige Teil der Bestimmung von Lernzielen 
und -inhalten, der die Veränderung bzw. Revision von vorhandenen Inhalten und Zielen 
umfaßt. Der hier verwendete Ansatz kann auch zur Erstbestimmung von Zielen und Inhalten 
benutzt werden. Soll nämlich ein Ausbildungsprogramm erstellt werden, so müssen Lernziele 
und -inhalte unabhängig von einer Outputqualifikation3 bestimmt werden, die ein 
Ausbildungsprogrammabsolvent aufweist, da eine solche Outputqualifikation noch nicht 
vorliegt. Existiert eine Outputqualifikation, so wird eine outputorientierte Kontrolle der Ziele 
und Inhalte für möglich gehalten. Abbildung 1 verdeutlicht den Zusammenhang4. 
    Einzuwenden bleibt hier, daß bei einer operationalen Lernzielformulierung5 die 
Outputqualifikation nicht als direktes Kontrollinstrument geeignet ist, sondern höchstens als 
Indikator verwendet werden kann, um zu prüfen, ob die Lernziele und -inhalte die 
Sollqualifikation, die sich z.B. aus einer Tätigkeitsanalyse ergibt, adäquat abbilden. Ergeben 
sich nämlich Differenzen zwischen der Outputqualifikation und den Lernzielen und -inhalten, 
so kann dies auf den Unterrichtsablauf zurückzuführen sein. In diesem Fall kann eine 
Unterrichtsveränderung z.B. der Unterrichtsmethode bereits eine Annäherung der 







    Daher ist es sinnvoll, den gesamten Kontrollprozeß derart in zwei Stufen zu zerlegen, daß in 
der ersten Stufe die Lernziele und -inhalte unabhängig von der Outputqualifikation nur an der 
Sollqualifikation überprüft werden und in einer zweiten Stufe die Uutputqualifikation an den 




    Zunächst werden aus der Tätigkeit Anforderungen abgeleitet, die ihrerseits die 
Sollqualifikation beschreiben (1). Danach werden diese Sollqualifikationen in Lernziele und -
inhalte umgewandelt (2. Deduktion von Lernzielen). 
    Sind diese Lernziele, die nicht unabhängig von den Lerninhalten bestimmt werden können6, 
formuliert (3), so kann der Unterrichtsablauf geplant und realisiert werden (4). Dabei stellen 
die deduzierten Lernziele den Bruttoausbildungsbedarf dar. Zieht man hiervon die 
Inputqualifikation ab, also diejenige Qualifikation, die die Auszubildenden vor dem 
Unterrichtsprozeß haben, dann bleibt der Nettoausbildungsbedarf7 übrig. Dieser ist maßgeblich 
für den Unterrichtsablauf. 
    Gibt es Differenzen zwischen der Outputqualifikation (5) und der Sollqualifikation (1), so 
können zwei Ursachenbereiche dafür verantwortlich sein: 
 
(1) Die Lernziele und -inhalte bilden die Sollqualifikation nicht korrekt ab. 
 







    Entsprechend diesen Fehlerquellen ist der zweistufige Kontrollprozeß aufgebaut. Der hier 
diskutierte Ansatz zur Kontrolle von Lernzielen und -inhalten bezieht sich also nur auf die erste 
Stufe der Kontrolle. 
    Zunächst wird ein Anforderungsprofil (Sollprofil) zur Wiedergabe der Sollqualifikation 
erstellt, mit dem das Profil der Lernziele und -inhalte (Istprofil) verglichen wird. 
    Beide Profile werden mit Hilfe derselben Systematik abgeleitet, deren Basis die Bloom'sche 
Taxonomie der Lernziele im kognitiven Bereich8 ist. Mittels der verwendeten Taxonomie kann 
das Niveau (Grad der Komplexität) der Ausbildung bezogen auf einen bestimmten Lerninhalt 
besser abgeschätzt werden, als mit der Unterrichtszeit, die für einen bestimmten Lerninhalt 
verwendet wird9. 
    Das Vorgehen wird an der nichtuniversitären Marketing-Ausbildung im Bereich der 
Ausbildungsberufe dargestellt. 
    Ziel ist es, für jeden der untersuchten Ausbildungsgänge herauszufinden, welchen 
Stellenwert der Bereich Marketing innerhalb des gesamten Ausbildungsganges hat, vor allem 
welchen Stellenwert einzelne Marketing-Themenkreise innerhalb des Marketing haben 
(Istprofil) und welchen Stellenwert diese Bereiche und Themenkreise nach Ansicht der 
befragten Praktiker haben sollen (Sollprofil). 
 
 
2. Kontrolle von Lernzielen und -inhalten 
 
2.1. Didaktisches Instrumentarium 
 
    „Unterricht ist ein bewußtes und gewolltes erzieherisches Handeln, das bei Adressaten 
Verhaltensänderungen, Erfahrungszuwachs hervorrufen will."10 
    Das geordnete Vermitteln von fachlichen Fähigkeiten, Fertigkeiten und Kenntnissen in einer 
Ausbildung kann also als Unterricht bezeichnet werden und somit, wie jeder Unterricht, mit 
den „pädagogischen Variablen“ beschrieben werden11: 
 
- Intentionalität   bestimmte Absichten des Lehrenden (das Lern- bzw. 
Lehrziel) 
 




- Methodenorganisation  die Art und Weise, wie jemand lehrt 
 
- Medienwahl    die Hilfsmittel, die der Lehrende verwendet 
 
- Personelle Voraussetzungen wer wen unterrichtet 
 
- Situative Voraussetzungen  wo und wann der Unterricht stattfindet12 
 
    Intentionalität, Thematik, Methodenorganisation und Medienwahl sind Entscheidungsfelder, 
während personale und situative Voraussetzungen Bedingungsfelder sind13. Die 
Interdependenz der Bestandteile ist nicht eindeutig beschreibbar. Von diesen Bestandteilen 
werden hier Intentionalität (Lernziel bzw. Lehrziel) und Thematik (Lerninhalt) untersucht. 
    Lerninhalt und Lernziel legen den Unterrichtsgegenstand und das Unterrichtsziel fest. Ob 
durch den Unterricht auch tatsächlich die Lernziele erreicht werden, wird hier wie gesagt nicht 
untersucht. Da das Unterrichtsziel nicht vom Unterrichtsgegenstand getrennt werden kann, sind 
die Lerninhalte aus den formulierten Lernzielen erkennbar. 
    Der zu untersuchende Lerninhalt (bzw. Unterrichtsgegenstand) ist Marketing. Da dieser 
Unterrichtsgegenstand schwer zu identifizieren ist, wird er in Themenkreise und 





    Um die Vielzahl von unterschiedlichen Lernzielen untersuchen zu können, bedarf es einer 
Systematisierung bzw. Kategorisierung. Lernziele werden im allgemeinen in folgende drei 
Kategorien unterteilt: 
 
- Lernziele des affektiven Bereichs 
 
- Lernziele des kognitiven Bereichs 
 
- Lernziele des psychomotorischen Bereichs14. 
 
    Da im folgenden nur die Lernziele des kognitiven Bereichs untersucht werden, soll auf die 
anderen Bereiche nicht weiter eingegangen werden. Die Lernziele des kognitiven Bereichs 
lassen sich mit Hilfe der Bloom'schen Taxonomie15 noch weiter klassifizieren. Diese 









    Als Klassifikationsraster spielt diese Taxonomie eine konstitutive Rolle. Mit ihrer Hilfe wird 
das „Niveau" einer Ausbildung in einem bestimmten Bereich abgeschätzt werden, je nachdem, 
in welche Klasse die meisten Lernziele fallen. Die in einigen anderen Untersuchungen 
festgestellten Unterrichtszeiten18 für einen bestimmten Bereich geben über die Intensität und 
Komplexität der Ausbildung, wenn überhaupt, nur wenig Auskunft; vielmehr scheint die 
Unterrichtszeit aus dem optimalen Unterrichtsdeterminantenmix zu resultieren!19 Solange nicht 
geklärt ist, wie die Unterrichtszeiten mit einzelnen Determinanten des Unterrichts 
zusammenhängen oder wenigstens, wie sie mit ihnen korrelieren, bleibt die Frage offen, was 
mit den Unterrichtszeiten gemessen wird. Um diesem Einwand zu entgehen, wird in der 
vorliegenden Untersuchung die Bloom'sche Taxonomie als Klassifikationsschema verwendet. 
 
 
2.2. Erstellung von Soll- und Istprofil 
 
    Das (gewünschte) Endverhalten von Auszubildenden wird von Lernzielen angegeben. Die 
Frage, ob diese Lernziele für die Ausübung eines Berufes auch von Bedeutung sind, soll hier 
untersucht werden. Dazu müssen die Lernziele Anforderungen, die im Berufsleben zu erfüllen 
sind gegenübergestellt und an diesen Anforderungen gemessen werden (erste Stufe der 
Kontrolle). 
    Es wird ein Anforderungsprofil erstellt werden, an dem das Istprofil der Lernziele gemessen 
werden kann. Beide Profile, Anforderungs- bzw. Sollprofil und Istprofil, werden mit Hilfe der 
Bloom'schen Taxonomie konstruiert. 
    Zur Entwicklung von Anforderungen, aus denen Lernziele deduziert werden können, werden 
unterschiedliche Verfahren, z.B. die Tätigkeitsanalyse oder die Befragung vorgeschlagen20. Der 
hier gegangene Weg ist der der Befragung von „Praktikern" (Leiter von Marketing-
Abteilungen). Diese Methode wurde vor allem aus Praktikabilitätsgründen gewählt. Der 
Ableitung eines Anforderungsprofils aus einer Tätigkeitsanalyse steht aber prinzipiell nichts im 
Wege. 
    Dem Einwand, daß für die Erstellung von Anforderungen an eine solche Ausbildung nicht 
nur „Praktiker" aus Unternehmen, sondern andere relevanten gesellschaftlichen Gruppen hätten 




    Erstens bleibt offen, welches nun die relevanten Gruppen sind. Zweitens kann davon 
ausgegangen werden, daß die Mehrzahl der in einem hier untersuchten Ausbildungsgang 
Ausgebildeten einen Arbeitsplatz in einem Unternehmen bekommen wird und die dortigen 
Anforderungen zu erfüllen hat. Und drittens geht es hier um Anforderungen aus dem kognitiven 
Bereich, also nicht um Einstellungs- oder Gefühlsveränderungen. 
    Ausgangspunkt zur Bestimmung möglicher Lerninhalte muß der Begriff Marketing sein. Aus 
den unterschiedlichen Definitionen21, von denen die Kotler'sche die weitestgehende ist, 











1. Marketing-Aufgabe und -Konzeption 




3. Marketingstrategien und -ziele 
4. Planungstechniken und -taktiken 
5. Organisation der Marketingabteilung 
6. Unternehmensorganisation und Marketingabteilung 
7. Marketingkontrolle und -analyse 

















19. Persönlicher Verkauf 
20. Public Relations 




    Diese Sektoren wurden als mögliche Lerninhalte in den Fragebogen aufgenommen. Darüber 











28. Internationales Marketing 
 
in den Fragebogen aufgenommen. Sollten die aufgenommenen Themenkreise nicht den 
Gesamtkomplex abdecken, so besteht die Möglichkeit durch offene Fragen noch weitere zu 
generieren. Dabei sollten sich die einzelnen Themenkreise nicht zu sehr überschneiden. Damit 
ist der Rahmen für die Variable Thematik geschaffen. 
    Es ist weder sinnvoll noch praktikabel in einer Befragung nach einzelnen Lernzielen zu 
fragen, wohl aber nach dem Niveau bzw. der Komplexität der Anforderungen in bestimmten 
Themenbereichen. Mit Hilfe der Bloom'schen Taxonomie können unmittelbar Niveau-
Kategorien gebildet werden, in die diese Anforderungsniveaus eingeordnet werden können. Die 
Anforderungsniveaus können dann problemlos mit den Niveaus der Lernziele verglichen 
werden, ihnen liegt dasselbe Klassifikationsschema zugrunde. 
 
    Die einzelnen Niveauklassen können mit Klauer wie folgt beschrieben werden22: 
 
1. Wissen, Kenntnisse Aussagen wiedergeben können. 
 
2. Verständnis   Mit eigenen Worten wiedergeben, interpretieren können. 
 
3. Anwendung  Allgemeine Sätze auf Sonderfälle übertragen können. 
 
4. Analyse   Sachverhalte in ihre Struktur zerlegen können. 
 
5. Synthese   Elemente zu einem Komplex zusammenfügen können. 
 
6. Bewertung   Sachverhalte nach Kriterien beurteilen können.23 
 
    Diese formulierten Kategorien können sowohl in einen Fragebogen eingebracht werden, als 
auch bei einer Tätigkeitsanalyse zur Anwendung gelangen. 
    Hier wurde aus den Themenbereichen und den Niveau-Kategorien ein Fragebogen 
konstruiert. Die zu beantwortende Frage lautete: In welchen der aufgeführten Bereiche soll ein 
Auszubildender was können? 
    Die Bezeichnungen für die Kategorien 3 und 5 weichen im Fragebogen von den o.g. 
gewählten Formulierungen Klauers ab. Die Formulierung „Allgemeine Sätze auf Sonderfälle 
übertragen" (Kategorie 3) erschien für die Verwendung in einem Fragebogen zu abstrakt. Die 
Erklärung Blooms24 weist darauf hin, daß es sich bei allgemeinen Sätzen (Abstraktionen) um 
Methoden, Theorien und Prinzipien handelt, deren Gebrauch mit Anwendung bzw. mit 
„übertragen können" gemeint ist. Im Fragebogen wurde die Formulierung „Übung im Gebrauch 
von Methoden etc. haben" verwendet. 
    Das Wort ´planen` (für die Kategorie 5) wurde direkt aus der Erläuterung Blooms25 
übernommen. Der Begriff ´Komplex` wurde durch die praxisnähere Formulierung ´Projekt` 
ersetzt. Die beantworteten Fragebögen zeigen, daß so gut wie keine Verständnisschwierigkeiten 
aufgetreten sind. Aus den beantworteten Fragebögen entstand über die Häufigkeiten26 der 
genannten Kategorien das Sollprofil. 
    Für die Erstellung der Istprofile müssen die Ausbildungspläne gewisse Voraussetzungen 
erfüllen. Die entscheidende Anforderung an den einen Ausbildungsgang beschreibenden Plan 
ist, daß dieser in Form von Lernzielen formuliert ist. Die Lernziele lassen sich dann sowohl 
einem Themensektor, wie auch einer Niveau-Klasse zuordnen. Ist der Ausbildungsplan nicht 
in Form von Lernzielen formuliert, so müssen die im Stoffplan enthaltenen Themensektoren 
wenigstens mit sogenannten Tiefenstufen versehen sein (Minimalanforderung), so wie dies z.B. 
beim Rahmenstoffplan für die Weiterbildung zum Fachkaufmann für Marketing27 der Fall ist. 
    Darüber hinaus wurden einige Ausbildungsberufe des Berufsfeldes Wirtschaft und 
Verwaltung mit dem Schwerpunktbereich Absatzwirtschaft und Kundenberatung untersucht. 
    Zu jedem dieser Ausbildungsberufe existiert eine Ausbildungsordnung, die den betrieblichen 




Bundesländer) den Rahmen des schulischen Teils der Ausbildung absteckt, und Richtlinien, die 
der Kulturhoheit der Länder unterliegen und sich auf den schulischen Teil der Ausbildung 
beziehen. 
    Um das Ist-profil für jeden Ausbildungsgang zu erstellen, wurden alle in der 
Ausbildungsordnung und im Rahmenplan bzw. in der Richtlinie aufgeführten Lernziele 
untersucht. Zunächst wurde festgestellt, welche Lernziele innerhalb der Ausbildungsordnung 
in den kognitiven Bereich einzuordnen sind. Diese Lernziele wurden dann daraufhin überprüft, 
ob und wenn ja, zu welchem Themensektor sie gehören. Danach wurden sie in jedem 
Themensektor mit Hilfe der Bloom'schen Taxonomie klassifiziert. Aus den 
Häufigkeitsverteilungen entstand das Istprofil28. 
 
    Zur Interpretation dieser Ist-profile werden zwei weitere Zahlen berücksichtigt: 
 
1. L = 




2. SUi = Anzahl der Lernziele im Themensektor i. 
 
    Zu 1: 1 ≥ L ≥ 0 
 
        Ist L = 1, so beschäftigt sich der Auszubildende in seiner Ausbildung nur mit Marketing. 
Wichtig ist, daß in L nur Lernziele mit etwa gleichem Grad an Eindeutigkeit eingehen, entweder 
nur Grobziele oder nur Feinziele29. Anderenfalls kann L > 1 werden. 
 
    Zu 2: Während mit der Bloom'schen Taxonomie das Niveau bzw. die Komplexität der 
Ausbildung in einem Themenbereich beschrieben werden kann, wird die Zahl SUi verwendet, 
um die Breite der Ausbildung in dem Themenbereich i abzuschätzen. Natürlich muß auch hier 
berücksichtigt werden, ob es sich um Grob oder Feinziele handelt. Während so z.B. beim 
Werbekaufmann das Ist-profil im Themenkreis 8 (Werbung) in die zweite Hierarchieklasse 
fällt, liegt SU8 bei 98, womit in diesem Bereich eine sehr breite aber nicht so tiefe Ausbildung 
als identifiziert angesehen werden kann. 
    Natürlich muß SUi; auch immer zur Gesamtzahl der in den untersuchten Bereich fallenden 
Lernziele in Relation gesetzt werden. 
    Mit Hilfe dieses Instrumentariums können nun die Ausbildungsgänge wie folgt beschrieben 
und analysiert werden. 
 
 
3. Beispielhafte Anwendungen 
 
3.1. Das Sollprofil 
 
    Das erstellte Anforderungsprofil (entstanden aus 32 beantworteten Fragebögen) ist zwar 
nicht repräsentativ für die Wünsche bundesdeutscher, Marketing betreibender Unternehmen, 
dennoch lassen sich aus der Verteilung der Antworten klare Trends und in manchen 
Themenkreisen starke Übereinstimmungen erkennen. Solche Übereinstimmungen 
kristallisieren sich in den Bereichen Preispolitik, Konditionspolitik, rechtliche Aspekte des 
Absatzes, Persönlicher Verkauf, Absatzwege und -formen, Logistik, Marktforschung, 
Käuferverhalten, Konkurrenzverhalten und Marketingstrategien und -ziele heraus. Hier liegen 
die unterschiedlichen Werte30 dicht beieinander. 
    Diese Übereinstimmungen sind deshalb von Bedeutung, weil in den branchenspezifischen 
Bereichen, außer vielleicht Social Marketing, die Verteilungen weit gestreut sind. Auch wenn 




in diesen Bereichen gewünscht werden, während in den oben genannten Bereichen die 
Anforderungen auch in verschiedenen Branchen eher einheitlich zu sein scheinen. Die 
Ergebnisse werden sich vermutlich in Bereichen mit geringer Streuung bei Vergrößerung des 
Stichprobenumfangs eher stabilisieren, während die Ergebnisse in den Bereichen 24-28 stark 





    Diesem Profil der Anforderungen werden nun Istprofile einiger ausgewählter 
Ausbildungsgänge gegenübergestellt: Industriekaufmann, Reiseverkehrskaufmann, 
Werbekaufmann und Fachkaufmann für Marketing. 
    Bei der Interpretation der Ergebnisse müssen zu den Istprofilen die Kennzahlen L und SUi 




    19% aller Lernziele der Ausbildung zum Industriekaufmann fallen in den Bereich 
Marketing31, 32. Hier vor allem in die Bereiche Erfolgsrechnung (14), Logistik (7) und 
Beschaffungsmarketing (7)33. In diesen Bereichen wird den Anforderungen im 
Beschaffungsmarketing am besten entsprochen, danach folgen Erfolgsrechnung und Logistik. 
Der Industriekaufmann lernt die Absatzinstrumente kennen und verstehen. Auffallend ist, daß 
die Ausbildung in diesen Bereichen nicht an die Anforderungen heranreicht, aber ein den 
Anforderungen ähnliches Profil in diesen Bereichen (2-12) aufweist, obschon in manche 
Bereiche nur ein Lernziel fällt. Die übrigen Bereiche werden erwartungsgemäß gar nicht oder 




    6,5% aller Lernziele der Ausbildung zum Reiseverkehrskaufmann fallen in den Bereich 
Marketing34. Von einer Ausbildung in diesem Bereich kann nicht gesprochen werden. 
    Die hohe Lernzielzahl im Bereich Produktprogramme und Sortiment erklärt sich aus der 
Tatsache, daß der Reiseverkehrskaufmann das vorhandene Angebot genau kennen muß. Die 
insgesamt unerwartet schlechte Ausbildung im Marketing führt wohl dazu, daß 




    35% der Lernziele der Ausbildung zum Werbekaufmann35, 36 fallen in den Bereich 
Marketing, davon der überwiegende Teil - nämlich 98 von 162 Lernzielen - in den Bereich 
Werbung, wie nicht anders zu erwarten war. In den zur Produkt- und Preispolitik gehörenden 
Bereichen wird der Werbekaufmann so gut wie gar nicht ausgebildet. Dasselbe gilt für den 
Themenkreis Marketing-Management. 
    Auffallend ist die umfangreiche und recht intensive Konfrontation des Werbekaufmanns mit 
rechtlichen Fragen des Absatzes. Ebenso wird der Bereich Marktforschung relativ ausführlich 
behandelt. 
 
Fachkaufmann für Marketing 
 
    Im Rahmenstoffplan für die Weiterbildung zum Fachkaufmann für Marketing sind alle 
Themenbereiche bis auf die Grundlagenfächer mit Tiefenstufen versehen oder Lernziele 

















    Die Lernziele konnten unmittelbar in die Bloom'sche Taxonomie eingeordnet werden. 
    Außer den Grundlagenfächern können alle Themenbereiche und Lernziele in den Bereich 
Marketing eingeordnet werden, so daß ohne die Grundlagenfächer L = 1 ist. 
    Die gesamte Fortbildung zum Fachkaufmann für Marketing soll 592 Stunden37 umfassen. 
Davon entfallen 162 auf die Grundlagenfächer, auf die sie sich wie folgt verteilen: 
 
Volkswirtschaftliche Grundlagen   40 Stunden 
 
Recht       50 Stunden 
 
Methoden und Mittel der Unternehmensführung  24 Stunden 
 
Grundlagen der Statistik     20 Stunden 
 
Arbeitsmethodik und Rhetorik   28 Stunden. 
 
    Da die Zahl der Gesamtunterrichtsstunden in der in Fußnote 37 beschriebenen Weise 
differiert, wird hier auf eine Interpretation der Zahl der auf die Grundlagenfächer entfallenen 
Unterrichtsstunden verzichtet. 
    Alle anderen Themenbereiche des Rahmenstoffplans waren der Untersuchungsmethode 
zugänglich und können systematisch analysiert werden. Aus ihnen entstand das Istprofil der 
Ausbildung zum Fachkaufmann für Marketing. 
    Die Lernziele im Rahmenstoffplan38 für die Weiterbildung zum Fachkaufmann für 
Marketing sind Grobziele. Aus diesem Grund mag die Gesamtzahl der Lernziele oder auch die 
Zahl der Lernziele in manchen Themensektoren (also die SUi) gering erscheinen. 
 
Es ergibt sich folgendes Bild: 
 
    Der Bereich der Preispolitik enthält möglicherweise auf Kosten der Konditionenpolitik recht 
viele Lernziele. Dennoch wird der Bereich der Konditionenpolitik befriedigend abgedeckt. Das 
durchschnittliche Niveau der Lernziele bzw. der Tiefenstufen liegt in beiden Bereichen 
geringfügig unter dem Niveau der Anforderung. Die Ausführlichkeit, mit der der Bereich 
Preispolitik behandelt wird, drückt wahrscheinlich das Niveau etwas. Diese negative 
Korrelation ist für diesen Ausbildungsgang typisch. 
    Der Bereich der rechtlichen Aspekte des Absatzes wird recht knapp behandelt. Das Fach 
Recht innerhalb der Grundlagenfächer wirkt hier nicht ausgleichend, da absatzrechtliche 
Fragestellungen nicht behandelt werden. 
    Die Bereiche Marketingstrategien und -ziele und Planungstechniken und Taktiken, die im 
Niveau etwas unter den Anforderungen liegen, werden durch das Fach Methoden und Mittel 
der Unternehmensführung voll ausgeglichen. Dieses Fach gleicht auch die Themenbereiche 
Marketingkontrolle und Erfolgsrechnung etwas aus. 
    Der Themenbereich der Erfolgsrechnung wird überdies in allen Ausbildungsberufen sehr 
ausführlich und eingehend behandelt, so daß die Anforderungen in diesem Bereich wohl erfüllt 
werden. 
    Der Bereich Beschaffungsmarketing wird in den Grundlagenfächern ausreichend 
mitbehandelt. 
    Social-Marketing wird nicht behandelt. 
    Alles in allem läßt sich sagen, daß das Konzept für die Weiterbildung zum Fachkaufmann 
für Marketing den Anforderungen, wie sie sich hier durch die Befragung herauskristallisiert 









4. Abschließende Bemerkung 
 
    Wie die wenigen Beispiele zeigen, erlaubt die verwendete Methode eine recht detaillierte 
Analyse der Lernziele und -inhalte von Ausbildungsgängen. Dabei wurde die Kennzahl SUi als 
Indikator für die „Breite" der Ausbildung in einem Themensektor verwendet. Dadurch soll nicht 
ausgeschlossen werden, daß auch Unterrichtszeiten für die Beurteilung der „Breite" angesetzt 
werden können, nicht aber als Indikator für das Anforderungsniveau bzw. der -komplexität. 
    Eine Erweiterung des Verfahrens wäre durch das Einbeziehen von Unterrichtszeiten 
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